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منذ الا صدارالأول لسلسلة «نحو ثقافة تسويقية»قبل ثمان سنوات كان الهدف الأساس 
للسلسلة هو تبسيط علم التسويق ومفاهيمه لتخرج بلغة عربية سهلة يستوعبها القارئ 
العادي؛ إسهامًا منافى نشر الثقافة التسويقية فى عالمنا العربى والارتقاءبالممارسات فى 
أسواقنا العربية لبناء علاقة صحية بين التاجر والمستهلك تخدم مصالح الطرفين. 

وقد صدرالعديد من الكتب فى مجالات تسويقية مختلفة ضمن هذه السلسلة منذ 
انطلاقتها عام ٠ ٠"‏ ؟» من بينها قواميس التسويق التي كانت ترمي- بالإضافة 
إلى الهدف العام للسلسلة- إلى مساعدة طلاب التسويق العربءإضافة إلى المهدمين 
والممارسين للعسويق.من خلال تقريب المصطلحات التسويقية بنقلها من اللغة الإنجليزية 
إلى اللغة العربية. 

وهذا العمل كما ترى- يحتاج إلى تكاتف الجهود, في حين أن الجهد في هذه القواميس 
كماهى الحال فى بقية إصدارات السلسلة ‏ كان جهدًا شخصياء يحتملا لخطأ ويعتريه 
القصور. لذا أتمنى ألا تبخل علي أيها القارئ الكريم بملاحظاتك ومقترحاتك ليتم 
تداركها والاستفادة منها في الطبعات القادمة. كما يسعدني تلقي أي ملاحظات تسهم 
في تطوير هذه السلسلة لتكدي رسالتها على أكمل وجه. 


وقاموس الجيب الذي أضعه بين أيديكم الآن يحتوي على ١715‏ مصطاحًا تسويقياأرى 
أنها ذات أهميةخاصة لكل من يدرمس أو بمارس هذا العلم. وهو الإصدار رقم )١8(‏ 
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١‏ حجم الجيب ليكون مرجعًا سهل الحمل والاستخدام من ة 
والباحثين والمهتمين بعلم التسويق. سهل رك ام من قبل الطلاب 
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البيع المتقاطع (الإضافي) 


171[ ع1ه01م01) 
]2 


التخطيط على مستوى الشركة 


عأأوحاء 117 201001216 
الموقع الإلكتروني للشركة 


176 051 
ميزة خفض التكاليف 
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فجوة التسليم 
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إشعار التسليم 
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الطلب 
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تسعير الطلب العكسي 
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منحنى الطلب 
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167 
1ل 
الإعلان الدفاعى 
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منتجات معيبة 
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عضو مجلس الإدارة 


5 101118 
حذف المنتجات 


روفاك 8 
التوصيل (التتسليم) 


21 00| 7515١0991١001 0| 2< 


| ء عا )6|023 |2160 أم ادر |> ١2|‏ >< | > ام 


511113771 


2200111 11216زو10 
المنتجات المرغوبة 


10611 


5 10651101 
التبوقعات المرغوبة 


طاععوء25] عأوء10 


لمع 101121 
1687 15ناع1 1/121 
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المتباين 


اوت ك1 1ز9| 
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التسويق المتنوع 
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كنده ا )1011 
0ل 
الإعلان بالبريد المباشر 


لنه/! أمع011[ 
ل 


العسويق المباشر عبر البريد 


2100| 751١091١01١ 00| 2< 


| ء عا |23 |00 |2106 أم ادر |> ١2|‏ >< | > ام 


511113771 


33 
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السوق المحلي 
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الاتصال النازل 
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(لتهممطحظ) 
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التسعير على أساس السوق 


ع2 ع0 نا ع 
حرب عصابات التسويق أو تامعن 
شهادة ضمات 
01151 
ضيف كلع 12خ 01011211112 
هجوم العصابات 


6 
6 
0 
را 
ع 
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1105 
م1011 


أطاع ماع:121015] طاى 11[ 
210011 
منتجات الاستغراق الكامل 


77 11010118 
الشركة القابضة 


5 110116 
الأجهزة المنزلية 


عجده1] 
العمليات المصرفية من المنزل 


11021 1717 


التوصيل للمنازل 


11012085610115 1011 


5 1121611311 
ع8 


السلوك الشرائى الاعتيادي 


5 ز06 ع01128ل2ة1] 
معالجة الاعتراضات 


615 1127 
الساعات السعيدة 


وطتلء5 11210 
تكنيف البيع (البيع الصعب) 


0277 1131010 
210011 
سلع يصعب تقليدها 


15 11210717316 
محلات بيع المعدات والأدوات 


7 1 أوع 11217 
إستراتجية الحصاد 


متطواء 010 110115 


حيازة المسكن 


5000| 
السلوك الإنسانى 


1 5 


الموارد البشرية 


أع112211ع م117 
أسواق العموين الضخمة 


11001005 
الفرضيات 


11017121 
01 29)) 
الاتصال الأفقي 


110221 
جاع 55 ع طنتاع1/1211 


نظم التسويق الأفقية 


185 11011202141 
1 
تغبيت السعر أفقيًا 
11 
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5 نظ م1128 
بناء الصورة الذهدية 


1111286 585 


التسعير على أساس المظهر 


11100 
التقليد 


ذ 


67 11111121176 
إستراتيجية التقليد 


1100110 
التطبية 


ذد 


1177 1101 م1 
ضماد غير صريح 


11121115 5 


سلع النروة 


1585 ع1115م1102 


الشراء الفوري 


5 ماع :1 10621 


التوقعات المطلوبة 


13212 لدع10 
101 


عرض السوق الثالي 


165 
أفكار 


6 101605 
إنتااج الأفكار 


عطناءع1211 5دع10 
تسويق الأفكار 
5طعع201 10635 


غربلة الأفكار 


17 7 أمعل1 
الولاء للاسم 


65ل 111286 
الإعلان الانطباعي 


1111112 
1ل 


الإعلان الصناعي (الفني) 


11101151113121 


المستهلك الصناعي 
1101151215 
السلع الصناعية 
11271121 1011511121 


السوق الصناعي 


1011511121 16 


1101115121 
201 


الشراء الصناعي 


5 1101151131 
علاقات صناعية 


1111117 
الصناعة 


1217117 طامعل12-0 
المقابللات الشخصية العميقة 


111217 
الحافر 


أتاع راع 52 عممناصك1]11 
بيان الدخل 


اعلتماع] أمع لمع مء10 


متجر مستقل 


6 كلل أ120110 
الإعلان غير المباشر 


0 1101160 
توزيع غير مباشر 
5ناع111/ أعع12011 
تسويق غير مباشر 


10 121 لم1 
عمطة ا 


العلامة الفردية 
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111121 
1 0126))) 
الاتصالات غير الرسمية 


111111 


معلومات 


طع 51 101 2م11[ 
البحث عن المعلومات 


1111110101 
'1 61120107 


تكنولوجيا المعلومات 


1111177 
لمر 
الإعلان الإخباري 


11031730600015 
المبادر 


111117117701015 


ابتعكارات 


11110017 
1/1 


التسويق المبتكر 


622220 ع122125 
الطلب غير المرن 


111111015 


سلع رديئة 


1111 
ال 35 


اناا 
1ل 
تأثير الاإعلان 


01 121111616 
ع1م 52165200 


تأثبر رجال البيع 


111111 
المؤثر 
له1 110102 


إعلان إخباري 


6 111011121 
إعلان إعلامي 


وطناءع11211 0ع121عع 11 
0010) 
(111) 
الاتصالات التسويقية المتكاملة 
105 01 111115157 
كثافة الاستخدام 


| 2 
1011 


التوزيع المكنف (الشامل) 


1117 
1/11 


111117 
بتخافوت ١‏ 
اللقاءات الشخصية 
الاعتراضية 


11115 
الاهتمام 


5م1111 
ا لو سطاء 


111131777161015 
المغامر و نَ 


1122 
التلازمية 


11151 
الملفقحمة (الإنسيرت) 


5 11506101 
الشراء بعد المعاينة 


100115 


التجهيز أو التركيب 


125011101 
1ل 


الإعلان المؤسسي 


+ع2112 1 15111110131 


السوق المؤسسي 


112211 
غير ملموس 
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111122101 
11115 
الأسواق العالمية 


1211210221 215 


التسعير الدولي 


111121011 
215 
المنعجات الدولية 


1111221011 
[11001 


الترويج الدولي 


1/1211 أع اع 1 
(ع ضتاعء1/211 1) 


التسويق عبر الإنترنت 


111117 
مقابلة 


12110011 211 
16 


تمهيد سعر (السعر التقديمي) 


لماع ]1 
0 16))) 
الاتصالات الداخلية 


111111 


العميل الداخلى 


لماع ]1 
111771111 
البيئة الداخلية 


12112031 
0ل 


الإعلان الدولي 


1111201 
5ع22) 


العقود الدولية 


2م11 
111101000[ 


التوزيع الدولي 


1112031 
1121 


1110610177 
12126510121 


إدارة المحزون 


1622120 121تاعء111 


505 121001111012 
مر حلة تقديم السلعة 


11171 


ابتكار 


11160177 


المعخزون 


012101 2160157ع:12 


الرقابة على المخزون 
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1 


0 0111[ 1120 21مع :8 مومه[ 
إعلان مترابط 11100 
إدارة تجارة اليابان الخارجية 
ع1لاأمء /ا أماه[ 


مشاريع مشتركة 00 
عمل 
>1ع23 1260ناز 
منتج أو عبوة بحجم كبير 1 05[ 
وصف العمل 
1نه]3 علطنار 
البريد غير المرغوب فيه 0 05[ 
تدوير العمل 


11 عمطتتا صآ كنار 
في الوقت المحدد ]| 
منتجات مترابطة 


6 حع-|‎ 2000| 7101600١ 00| 1< 


1]0105[1 »| 
كنك التحسين المستمر 
0117-1017 ك1 0111 ل 7و1 
ع ]1 أعء[220 2 1لك]آ 
كوشر (صحيح أو ملائم) رفض مشروع 
باللغة العبرية 


الا 
له 
0 
م 
0 
58 
5 
1 
لا 
0 
لا 
4# 
7 
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1217 01 1 


100 
قانون تناقص الطلب 


1 ن1ع20ع.1 
التسعير الجاذب (الأسعار 
الرائدة) 


16 
التعلم 
160 
العأجير 
أع11211 1دعع.1 
السوق القانوني 
أع2صمقطب 01 طاعمع.] 
طول قناة التوزيع 


200111 01 طاع مداع .ا 
عع 116]آ 


طول دورة حياة المنتج 


11 
العبيين 


ع1 1ه عاء2.]آ 
111011-17 


قلة الخبرة التسويقية 
115 
المتقاعسون 

126 1157 

المشترون الحذدرون 


6220 أغخمء2.]آ1 
الطلب الكامن 


10 
الانطلاق و التقديم 


20 210ططء0آ] 01 ك2] 


51177 
قانون الطلب والعرض 


2116 ]15,آ 
قائمة الأسعار 


1 
الاستمالة 


مم 1.0021 


إعلان حلي 


212 ع328ظ1 1.025 
تخطيط طويل المدى 


15 1017 
الطبقة الدنيا (المتخفضة) 


أ 1270177 0117[ 
2120011 


منتجات منخفضة الاستغراق 


201127 2115 ا 


سياسة السعر المنخفض 


01221 1072157 
ولاء الارتباط 


5 ناآ 
المنتجات الكمالية 


أنلع 1 01 نتعااه]1 
خطاب اعتماد 


مه 0ع5سطع»1,1آ1 
العلامة التجارية المرخصة 


85 111 
ثرخيص 


15 1165571[ 
تحليل أسلو ب الحياة 


15 ©1116[ 11111160 
نخازك نمحدودة الخط الإنتاجى 


حطع1طه22 1111160 
ا 


الحل المحدود للمشكلة 


5112 عا 
7خ مأو 177ل مر 
وكالة إعلان نحدودة 


111101 
متاجر الجملة المبخصصه 
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1011 
الإدارة 


11011 
201211 
عقد الإدارة 


انالا 


مدير 


1/175 
|1110 0 


إدارة التميبز 


5 21125111 ]1/1 
إدارة الخدمات 


5112177 121281128/ 
24 21101 
إارة العرض والطلب 


95 11212111211116 
الاسم التجاري للجهة الصانعة 


1111م ومنل 3 


عوامل البيئة الكلية 


مطناع ]1211 تناع 1/12 
التسويق على المستوى الكلي 


65ل 1/12532126 
إعلان في مجلة 


م1 111 
1115 1112 
متاجر الجملة بالبريد 


أ15آ 01/211128 
القو ائم البريدية 


11211-01016165 
البيع بالبريد 


5م 1/13[01 
عع01] 50165 
فريق المبيعات للحسابات 
المهمة 


5 253560 غع1/12112 
ع01آ1 


القوة البيعية على أساس 
السوق 
معطب أع1 1/121 
1/1211 
2262211 


التركيز (التركز) في الأسواق 


أع01/121:1 
لاع طم ه10ء:1068 


تطوير وتدمية السوق 


أع1/121:1 
لاع طم ه10ء:1068 
52107 


إستراتيجية تطوير السوق 


21/121126 0 


توسيع السوق 


ع1 أعع1 1/121 


105 
15م 


وكلاء المصنعين 


1/1125 5 
15 


فروع مبيعات المصنعين 
5 81121 :1/121 
التحليل الحدي 
1/1211 
الماركة 


211 11211201010 
مبيعات الفر صة (تخفيض 
السعر) 


1260 تنكم لع1 1/121 
1/1211 
السوق 
15م أ1/1211 
تحليل السوق 
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طعتوءو1 أعع1/121:1 
بحوث السوق 
1151[ غ1/1212120 
10 1/1211 
تشبع السوق 
داع مطعء5 أع12 1/121 
تكح هري 


أع1/1211 
2*1 


تجرئة السوق 
عت طك أعع1 1/121 
الفة السوقة 
51 غأع1/12112 
حجم السوق 
نع أع1 1/121 
استهداف السوق 


أوع'1' غ©12112// 
اختبار السوق 


2201) أعع1 1/121 
نمو السوق 


١خ‏ كم[ أعع1 1/21 
هع عر 


كم[ أعع1 1/21 
5101| 


وظائف معلومات السوق 


لضام[ أعع 1/1 


1/2112) 6201 

شر كة قائدة للسو قَ 

عط اخ أعع[ 1/1 
ممع غعع1 1/121 


اختراق السوق 


21/121126 5 


التمركز في السوق 


1121 
815 أخمطه [تاقمط هم 
شركات الاستشارات 


التسويقية 


01101ب ع طتاعء1/1211 
الرقابة التسويقية 


7[ 18111162 عصناعء1 1/21 
الكفاءة التسويقية 


1/11 
111110111 


البيئة التسويقية 


15 ع طناع1/1211 


ماع طنا] ع طنتاء1/1211 
وظائف التسويق 


1/11 
11010 0 


التنفيذ العسويقي 


ع 11 
المسوق 


ل 
التسويق 


(1812) ع طناعع1 1/21 
أمع02) 


المفهوم (عصر) التسويقي 


ل 
لمر 


الميزة النافسية العسويقية 


أنلناك ع طتاعء1 1/121 
المراجعة التسويقية 


أ81105 ع طنتاع]1/1211 
ميزانية تسوينية 
1/211 
20125 


1/21 
21-116)) 
الاتصالاات التسويقية 
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2 1/1211 
قصر النظر التسويقي 


ع7011اء لا ع طتاعع1 01/121 

الشبكة التسويقية 
ل 
وعتكتاءء زا 0 

الأهداف التسويقية 


011 ع طناع1/1211 
العرض التسويقي 


ل 
5 121) 


الفرص التسويقية 


1/1 
)2**0 


التنظيم التسويقي 


1/11 
0112200 


التركيز التسويقي 


111 
11111121012 
)1/15( 


نظم المعلومات التسويقية 


ا 
عع 2ع1118اء11 
الاستخبارات التسويقية 


ل 
10121 1/1125 


إدارة السويق 


125525 وص طتاع1/1211 


3: 


رسالة تسويقية 


15 ع 1ناع1/1211 


أخطاء تسويقية 


عتذ/طا ع طتاع1/1211 
المربج التسويقي 


عتن/طا ع طتاءع1/1211 
وع'كتاءه ز0 


أهداف المريج العسويقي 


1151 8ناع2/1211 
مخاطر السويق 


عع ك5 قطنتاع1/1211 
ات 
وكالات الخدمات التسويقية 


7 ص طناع1 1/121 
الإستراتيجية التسويقية 


م" ا 


1121 
0 


التقبيات التسويقية . 


1001' وم 
أداة تسويقية 


عع12ماع1/121:1 
مكان السوق 


1/211 


صداط عطنتاع]1/211 


20117 ع طناع01/1211 
سياسات التسويق 


1195 سنن 
العملية التسويقية 


10 ع اناع1/1211 


البرنامج التسويقي 


طعنتوءوع] ع طنتاع1/1211 
بحوث التسويق 


طعنتوءوع] ع طنتاع]1/1211 
انها 


طعنتوءوع] ع طنتاع]1/1211 
1211226021 


بحوث التسويق الدولية 


طعنتوءوع] ع طنتاع]1/1211 
1115م 
عمليات أبحاث التسويق 
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0603 


85 1/1255 
البيع (الجماعي) بكميات 
كبيرة 


01/126111 
1111111 


إدارة المواد 


105 320 112621015 
المواد والأجزاء 


11211116 210011 


1121111157 
مر حلة النضو 39 


35110176 2221 
505121 


تعظيم الإشباع للعملاء 


01 01121157 252 1أممنحة ]ا 
]1 


01 تإطء همع 11 01/135101 
ك١‏ 


1016م 1/1355 
جمهور المشاهدين 


1/1255 115 
1/1255 2 


وسائل النشر واسعة الانتشار 


15 قط 111 1/1255 


التخزين الإجمالي 


5 1/125 
المناجر العامة 


5 1/1255 
أمع02) 


مفهوم التخزين الإجمالي 


112559 10 


الإنتاج الكبير 


1122361 116012 
التأثير الإعلامي 


مدا 1/6012 
خطة الوسائل الإعلامية 


5ل 7 1/1601 
الوسيلة الإعلامية 


12013 ممتطوتاء امع / 


5 ]1ط لوخمء 1/1 
حاجات عقلية 


ع نا 
تصريف البضاعة 


و ع كا 
11212510121 
إدارة البضائع 


أمقطءع 1/1 
1111115 
تجار الجملة 


1/117 
8/1221 عطا 
2 ) 


تعظيم حجم الاستهلاك في 


السوق 


20011 م0ه'1' 1/1 


عالوك الايتأناا 
2105 


قياس ردة الفعل 


1112 
وسائل الإعلام 


5 1/1601 
شراء وسائل إعلانية 
”إعلامية” 


5 116013 
نوعية الوسيلة 


(مطنةذ) عونامط 11»01 
شركة للوسائل الاعلانية 


“الإعلامية” 
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طانم[ ' 01 اأمعمطهك/1 
لحظات احقيقة 


1017م 
1160 
العمليات النقدية 


12غ20115 1/1010 
90 ) 
المنافسة الاحتكارية 


1177م 
الاحتكار 


5 110121 
المناشدة الأخلافية 


71121 1/1056 
5 122) 
العملاء ال كثر قيمة 


11.110 
الدوافع 


27 821320 1/1111 
استراتيجية تعدد العلامات 
التجارية 


تلا 
الرسالة 


116552186 50111 


مصدر الرسالة (المرسل) 


6 انالا 
عوامل البيئة الجرئية 
كطناع 1/1 1/110 
التسويق على المستوى الجزئي 
5 71/110016 
الطبقة الو سطى 


عط عصمكلا/1! 
حلب العلامة التجارية 


أطاع ماع52 11/155101 
الرسالة 


تإقاطع]1 1100140 
الشراء المعحدل 


5 1/1001 
215 
تعديل المنتجات الخالية 


10 ]1/1775 1ع ع5 1/1111 
التسوق السري ناكا 
التسويق الموجه لعدد من 
شرائح السوق 


00000 
الوسائط المتعددة 


57١ © | 0| <<‏ |00 |2 اع | ءءء إكناس 
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15 
الاحتياجات 


2ع (آ عكتنووء آلا 


الطلب السلبى 


01221 0ع126اموء لآ 
21158 
عقود البيع القابلة للتفاوض 


15 ممع لا 
201127 


سياسة التفاوض على السعر 


0ن اما 
75 51102211185 


السوق المركزي للحي 


١ 


1 انآ[ 
صافي الربح 


لح 


6 م 1261021 
الإعلان الوطني (العام) 


كلما زم ق اماما 
الوطنية أو القومية 


ال ا 
11111 
البيئة الطبيعية 


121210177 
احتكار طبيعي 


5 1111 
المنتجات الطبيعية 


1 01 ناخلا 
طبيعة التسويق 


معمعع 1 لعء اا 


الشعور بالحاجة 


10220 مار 
عدم وجود الطلب 


1|015 
إزعاج (تشويش) 


١ك‎ © 
1015011 


الخصم الكمي غير المتجمع 


5 101112014 مار 
سلع غير معمر ةّ 
26250131 طزواحر 
0)201116) 
وسائل اتصال غير شخصي 
اللفولة لوز( 
122**0) 
منظمة شرعية ”لا تهدف 
للربح” 


5 ]1 
صافي المبيعات 


طناعع 1/111 ع11متاحاء آلا 


خاو 117 غء آل 
الوزن الصافي 


151 لت 


الداخلون الجدد للسوق 
١‏ 
منتج جديد 


5 1251 ' 7لا آلا 
شراء منج جديد 


وكا لئاه لنت 
0ل 


الإعلان الصحفي 


وكا لئاه لنت 
011 


حجم التوزيع 
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01160017 
احتكار القلة 


201127 م116 عم0 
سياسة السعر الموحد 
5 م560 026 
على عصتامد 0 


الإعلان على الإنترنت 


مداع م0 
55 0) 
الأسئلة المفتوحة 


615 1ع م0 


مصاريف التشغيل 


5ج ؟) 
منتجات تشغيا 


وع'كتاءء زا 0 
الأهداف 


ع[5ة'1' 320 دوع تكتاءء زا 0 
1 
طريقة الأهداف والواجبات 


3/0 
اع نتوء1]25 
البحث عن طريق الملاحظة 


2 ع متصتهة] 0 
خلق الطلب 


1 ماع15 000 
الأسعار الكسرية 


1 م2121 018 
متاجر التوفير 


و غ15 6010 
عميل قديم 


65 01160001 
إعلانات الطرق 


) 1985 


نوم (آ مم0 
الطلب الزائد 


3006 
مصاريف 


017 
زيادة إنتاج 


ع0 
و فت إضافي 


075 منطو اع 010 
دوافع الامتالاك 


112 0121115 
الملخص الالي للعمليات 


15 1210221ع م0 
تقا ربر العمليات 


5ه 102 مام 0 
قادة الر أي 


051) 2011111197 م0 
تكلفة الفرصة البديلة 


ولع 01061 
جالبو الطلبات 


ع1 ' 01067 
2 عممطوط 1101© 


وسائل إعلانية خارجية 


للهن 0ططتاهطا)1© 
مكالمات صادرة 
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[[امنتجة2 
كشف الرواتب 


85 10101]اع ع2 


التسعير الاختراقي 


| 
معاش التقاعد 


17 0علاءعمه2 
الدافع المدرّك 


0111157 0عاعع 262 
الجوذة المدركة 


5171 لامع 126 
الخدمة المدركة 


عتتلة 7 0عاعع2ء26 
1م] 
التسعير على أساس القيمة 
المدركة 


2 
التعبئة والتغليف 


| 
الأجزاء 


0[ عمتل روط 
عمل جزئي 
| 


1ل 
إعلانات التعامل 


22110112186 75 


دوافع التعامل 


6721 2211011286 
مكافاآت الاستعمال 


01 طتاع ]22 
0 2 ) 


غط الاستهلاك 


عأطمطواءء2 
غير قابل للتخزين 


15 مولع 2 
تسويق الأشخاص 
2625021 


200000 
5ط 


قنوات الاتصال الشخصي 
ل16ع01 [دمهومءم 
(2104) 15)221و5لمل 
ال | 
الدخل الشخصي 
121111611 26250131 
التأثير الشخصي 
117 2610101 


مقابلة ش: ب 


5 26250221 
الحاجات الشخصية 


65 ]0 ع2]028ع261 
10 
طريقة نسبة المبيعات 


وزقا فز يع )ذا 
الإدراك 


م82 121أمءعمء2 
الخريطة الإدراكية 


لمتمامءعمء2 
ل 


التسويق الإدراكي 


)م2116 


المنافسة الكاملة 


أعع1 21 /! عع ]مهعم 
السوق الكامل (المثالي) 


>1151 1262101102116 
مخاطرة الأداء 


1ع طممءم 
خدمات طرفية 


200 75155١091١01١ 0| 2< 


دا تت /عة| 2١6011232)‏ مادا > | 5| |»> ألم 


511113771 


95 


25 217751211 
الشهادات الطبيعية 


2200111 لدع 1وتواط 
التوزيع المادي 


4ف ال 
المخاطرة البدنية 


65 1م 1ع 217751010 
الحاجات الفسيولوجية 


اعتطتتاة.آ غ10زط 
الانطلاقة التجريبية 


ماع11 علصماط 
التسويق الوردي 


00 1116م 
لمر 
الإعلان الرائد 


2126 
المكان 


قطتاع11211 عع130ط2 
تسويق الأماكن 


21250221 5 


البيع الشخصى 


26157 
500 


ذ 


26120 
إقناع 
1612517 


1ل 
الإعلان الإقناعي 


طقهةن ]ع2 
0101 2125 
التخلص التدريجى 
0 217751221 
التوزيع المادي 


217751221 
1115 


شركات النقل والتخزين 


111058 
المكانة الذهنية 


01157 ط2مضزووء2055 
المنفعة الحيازية 


2056 21161 


بعد التجربة 


2056 011 


الدفع المؤجل 


©1125 66و20 
01ت طءع 18 


سلوك ما بعد الشراء 


م10 
البوستر (الإعلانات الطليقة) 


20221 21 


العميل المرتقب (المحتمل) 


5 1م20 


الداخلون المحتملون للسوق 


11211 لمخمءغغه20 


السوق المرتقب 


1157نانا عع12ط 
المنفعة المكانية 


5 2111 
1ع 


مركز التسوق المخطط 


15 ع لمزموء21 
منتجات متعة 


©1125 01 مطامط 
111177[ 
العرض عند نقطة الشراء 


65 051 أامذهم2 


نقطة البيع 


لهوع.آ مله 1ه111مم 
111111111 
البيئة السياسية والقانونية 


65 201116311 
المتغيرات السياسية 
2110 
السكان "أو مجموع عينة 

م 6204 5 4 
الدراسة في أبحاث التسويق 
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1 201161) ووع21 ع0 ممعم 


المؤتمرات الصحفية أسلوب التحضير المسبق 
ع25ع1ع] ووع212 7ع 21 
خبر صحفى 11*00 
التحري التمهيدي 
5 21551116 
مجموعات الضغط 5 1211011111 
سعر أعلى 


12151156 5 


أسعار المكانة ( البريستيج) أو 26000015 
التسعير المفخم الجوائز 
1مع21 
أ21105 10115ماع21 مدفوع مقدما 
الميزانية السابقة 
ع125 م21 
ع211 ع5 
السعر سلوك ما قبل الشراء 
21751 طق عع11 م 5ع 21 
محلل أسعار 111 


قرار ما قبل الشراء 
75 2512 م2116 
أهداف متعلقة بالتدفقات 0100 1600م 


الشدية العرض 


8 


اماع21 


تحديد السعر 


15 2116 
أسعار المجموعات 
221 م2116 
الرزمة السعرية 
منذتاء 202211 ععزمرط 


تطابق السعر 


0 م2110 


ادراك السعر 


0 !) م1211 
عرض أسعار 
لع عع 1ط 
تخفيض السعر 
عط 
البيع بالقائمة 


عط 
حرب الأسعار 


65 م211 
تغير الأسعار 


0 21106 
منافسة الأسعار 


5 2110 
أسعار الخصم 
م1110 
التمايز السعر 5 


]0 81250 عمط 
160 
مرونة الطلب 


01 ددا علط 
5117 
مرونة العرض 


تا ع211 


تحديد السعر 


لطن ]] عمط 
مرونة العسعير 
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5 2111115 
طرق التسعير 


وعكناءء ز0 عمل عط 
أهداف التسعير 
و2011 عم 1ط 


سياسات التسعير 


12111115 65 


إستر اتيجية التسعير 


عل 211102177 
اعلانات الطلب الأولي 


2 211112177 
البيانات الأولية 


6220 217 طم 
طلب أولي 


6220 17 لطعم 
5< 


إستراتيجيات الطلب الأساسى 


75 1211112177 
الدوافع الأولية 


1 5 


لا يقدر بثمن 


أعع1/1211 101 عم 1ط 
5121 
السوقية 


أعع1/1211 101 عم 1ط 
اناك 


التسعير بهدف الحفاظ على 
استقرار السوق 


0111 101 عم 1ط 
التسعير بهدف الربح 


2111105 101 5 
10111 


مبيعات 


مع عم 1ط 


القيادة السعرية 


2111115 0 


آلية التسعير 


2101122 


حل المشكلة 


5) 210655 
المواد الإنتاجية 


1210655 15 


المواد التحويلية 


ممم 116ل210 


مواءمة المنتج 


210011 


الإعلان السلعى 
5م أع1المعط 
صفات المنتج 


65 250560 2100116 
غ101 


القوة البيعية على أساس المنتج 


20011 615 


منافع المنتج 


ع6 اع 111 11102157ط 
م1011 
الجماعة المرجعية الأولى 


101111 110 


1 اماعط 
الوسائل المطبوعة 


710 ع زرط 
الاسم التجاري الخاص 


| 
4ه‎ ٠ 0 | 


67 21021176 
الإستراتيجية الاستباقية 


مدع [طامع2 
م1 


التعرف على المشكلة 


ماء1 210 
0 2 


إدراك المشكلة 
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20011 
10111 


التميز السلعي 
220011 


فكرة المنتج 


20011 
1 


تمييز المنعج 


21001121 11285 


صورة المنتج 


2100111 


معلومات عن المنتج 


مطعخ] علط 


وحدة المنتج 


علءعع11آ لم21 
09 


دورة حياة المنتج 


عا غأ1صلمعط 
خط المنتجحات 


21101 20011 
11م] 
المنتتجات 


2120011 
012511 


تصنيف المنتج 


2120011 
101 1 211 


عرض المنتج 


1 0ط 
2120011) طامء ]1 
(11ع 0و5 مر 


عمق المربج السلعي 
مع زوع 210011 


210011 
لاع طم ه1ع1067 


تطوير المنتج 


21200111 
1 
تعديل المنتجات 


2011 2 


التركيز على المنتج 


أاء ماع 213 أ 1المعط 


الإشارة (وضع) للمنتج 


210011 6 


تخطيط السلع 


2020110 أ 1المعط 
11015 


5 2100111 
المكانة السوقية للمنتج 
001157 21200116 

جودة المنتج 


للهءع1 أع11لمءط 
طلب إعادة المنتج 


عمنآ أعن1المعط 
لآ 
توسيع خط المنتجات 


15 عطاا أعتصلمعط 
تسعير خط المنتجات 


157 2100116 
الولاء للمنتج 
اع 15 21001166 
مدير مندج 
1/1 1001م 
المر بج السلعي 
طخلوع:8 عتلز أمنلمعط 
اتساع المر بج السلعي 


2100110 1/1 
2215117 


تناسق المريج السلعي 


طاوصع]آ عتلة م 1لمعط 
طول المربج السلعي 
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110 تتلا معط 
عرض مزيج المنتجات 


م211 
الؤإنتاج 


(11:0) 210011161 
أمع02) 


المفهوم (عصر) الإنتاجي 


2100115 


السلع الإنتاجية 


25 
المتتجحات 


25 
111710 


2101655101131 
0ل 


الإعلان المهني 


21201551021 21 


التسعير المهنى 


210011 
2-24 


تقسيمات السلع 


210011 
26000 20 


مواصفات المنتج 


2120011 
20270 


نمطية المنحج 


210011 5112201 
2600005 


خدمات دعم المنتج 
111 لمعم 
م177 2100111 
تصنيف المنتج 
7ن أع1صلمعط 
فائدة السلعة 


220011 72111 


[10101 


الترويج 


1 1011 مم 
المريج الترويجي 
211010131 
025 
مسموحات الترويج 


210010131 
10150111 


الخصم الترويجي 


201010121 
وعتكتاءه زا1 0 


أهداف الترويج 


210122010121 211 


التسعير الترويجي 


1015 010131 مم2 


أدوات ترويجية 


12 
الربح 
5 220 212056 


أتاء طاع 510 
بياك الأرباح والخسائر 


تأعأطعن) 1201م 
مركز ربح 
لم11 2201 
هامش ربحي 
5 21011 
تعظيم الأرباح 


لم011 0116م 
وعتكتاءء زا 0 
الأهداف المتعلقة بالربح 


عمط 15ان) 2051216 


العميل المربح 


55---21011 
المشاركة بالأرباح 
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لدعاع10مطء77و2 
11101 


الخصم النفسي 


لدعاع10مطء7و2 
5 1/1017 
الدوافع العاطفية 
لدعاع10مطء77و2 
0 11م] 
التسعير النفسي 
(السايك و لوجي) 


1225 ع ناطناط 
الصورة الذهنية العامة 


نمام 0 عناط0ط 
الرأي العام 


5 21111 
العلاقات العامة 


5611 ع 11اطناط 
1ل 
إعلان الخدمة العامة 


10 125157ع م210 
20151110 


المبل للاستهلاك 


أ5ع1257 10 151657عم 210 
اميل للادخار 


21005411 
استدراج العروض 


زاف | 
البحث عن العملاء المرتقبين 


71 ع كتاعع م2105 
مشتر من | 
210011 وعم 2106057 


15م 1ك 25710 
النمط اليومي 


علطام ومع م :و2 
204 
التجزئة على أساس العوامل 
النفسية 


ذ 


21111256 1 


نية الشراء 


21111256 


محفزات الشراء 


| 


منفذ الشراء أو المشتري 


21 


الشراء 


21111251118 7 
2111 


المنافسة التامة 


17 2151 
إستراتيجية الدفع 


7710115 ع ناطناط 
المستو دعات العامة 


ا ناطنم 
الدعاية 


20111 
النشر 


7 21111 
إستراتيجية الجذدب 


| 
العقاب 


د توطء7 ع5و2طع 1ط 


السلوك الشرائي 


37 211112256 
1115621112121 
الشراء بالتفسيط 


21111256 62 
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011256101 121:1 
25 


منتجات عليها علامة استفهام 


0006110111 
استبانة 


200) 011656011113116 
ترميز استمارة الأسئلة 
05) 


5 0110612 
العينة ا الخحصصية 


هه 


طعنتوء125 01121121576 
البحث النو عي 


001117 
الجودة 


101صمب 01121157 
مراقبة الجودة 


0117 
1115 


تعديللات مستوى الجودة 


01212177 
طعنتوء1]25 


البحث الكمى 


0112111177 15 


الخصم الكمي 


لدعم مخ 11210021 
النداء العقلاني 


مم51 »6 1201231 
قرار عقلاني 
765 1210121 
دوافع عقلانية 
17715 
مو اد خام 
طعوع]آ1 
الوصول أو الاستهداف 


167 ع ااأعوع ]1 
الإستراتيجية التفاعلية 


2 | 
إعادة جرء من المبلغ المدفوع 
«(الحسومات) 


ولاء حا ان[ عاء183 
تاجر البيع القطاعي 


1]13010 
إعلان راديو 


5 ]1 
السكك الحديدية 


1م22 1ه 1320 
عينة عشوائة 
0 ]1 


بطاقة أسعار 


©25طع2111 01 1066 
معدلات الشراء 


اع 01 12166 
سرعة دورات البضاعة 


1538 01 ]1 
معدل الاستخدام 
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ممع ع1 
استرداد 
ماع07 عع 11611 
القوة المرجعية 
1011© ععمع 1ع 11 


المجموعة المرجعية 


2116 عع راع 11 
الأسعار المرجعية 


د11 
التوصية (الإحالة) 


| 
12020211 1' 
الماركة المسجلة 


2015 تنو[تاوع ]1 


ألاء ماع01 1 نع ]1 


التعزيز 


للهوء1]2 
فياس الاستجابة 


ع1 
و 


المستقبل 


-ه 


3ت 1220| 


ركود/ تراجع 


قاكافونه اك | 
تبادل المصالح 


01 طم تمع معع1]1 
0ع 11125315560 


الشعور بالحاجة 


مط ممع 11 
تو صة 


ذ 


لمع 1 11اع 11 
111101 


المعلومات متكررة الحدوث 


5 1107010 
سلع معاد تصنيعها 


مئاوء10 طاعنتوعوع ]1 


15 
بائعون 
21017 


الاستجابة 


ةك وزفاة كا 
1121 


5لتاوع]1 
نتائج 
501 لتهغ1]2 
121 


تجار العجزئة 


م متلتماع] 


متطممه 0 د2ا1ع1]1 
111 


التسويق عبر العللاقات 


طاعمتتواع]1 
إعادة إطلاق منج 


لط ناع] 
الغبات 


ماع11 ممع ]1 


11 
1ل 
الإعلان التذكيري 


211125 ع كلأتاءعمع1] 


الشراء المتكرر 


ألاع مطاعء 2 1مع ]1 
الإحلال 


لحك اع روعوع1] 
لاع طم ه10ء10677 


البحوث والتطوير 


ددااءم | (ه ا أست زرو | ارح اهم سمس 
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122005 


المكافات 
لاعكلة 1 ' ع|15]آ[ 
القدرة على تحمل المخاطر 


م2061 ]1 
21 


الحل الروتيني للمشكلة 


(10]) مرعمة 01 ناك[ 


أي مكان فى الصحيفة 


00 ماع11 
لطاع و1177 
العائد على الاستثمار 


0255 انماع ]1 
العائد على المبيعات 


0م عوناع1]1 


المزاد العكسى 


قطناعع11ة]/1! عوناعروع] 


التسويق العكسي 


ه51 غ201 5015 
هيكلية القوة البيعية 


5 501659 
التنبوؤ بالمبيعات 


1013 50165 
مشر امبيعات 


50165 1.20 


قيادة البيع 


أمتخمعغ20 و5016 
المبيعات المحتملة 


ع6[ 50165 
خطاب البيع 


11212851212 52015 
إدارة المبيعات 


501659 0 


التركيز على البيع 


5 


١ 5‏ 52177 
الحاجة للأمان 


علء5]0 5211797 
مخرون الأمان 


52131977 5 
)2 10 


طريقة المرتب الثابت والعمولة 
2 
البيع 


211015 520165 
ميزانية المبيعات 


007105 50165 
تخطية المبيعات 


تتام 11 5215 


200 75155١091١01١ 0| 2< 
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020521 520165 
عرض ببسي 


5 50165 
حصة المبيعات 


كلها معوع 1م16 و5012 
مندوب مبيعات 


5 5016459 
استجابة المبيعات 


علالطع6] 50165 
عائدات المبيعات 


وخطتاء 1 ' و5201 


شروط البيع 


1017ل 1 ' و5201 
منطقة البيع 


5 50165 
حجم المبيعات 


161 


رجل بيع 


1120 502165 
وع'كتاءء ز0 
الأهداف المتعلقة بالمبيعات 


520165 0111+ 


ع10376م22] تزع و5216 
المبيعات لكل موظف 


501121 ع2 و5016 
اإقافة|ا 


المبيعات لكل قدم مربع 


53165 62501 


رجل الببع 


مواط 503165 
تخطيط المبيعات 


20117 و5016 
سياسة المبيعات 


0 501659 
تدشيط المبيعات 


<2 
011 


معايير تجرئة السوق 
11 0ع21ع122عع5 


التسعير المجزرئ 


لل عتكتاءععاء5 
إعلان انتقائي 


لطعم عتحتاعه ع5 
الانتباه الانتقائي 


320 مطء([ عتكتاعه 51 
طلب انتفائي 


5210 ع 7تتاع6 561 


التحريف الانتقائي 


5616776 
1011 


التوزيع الانتقائي 


1205101 عكتاعع[ء5 
التعر ض الانتقائي 


متطو 22 مرزوء521 


فن البيع 


ع1م0ءم52165 


رجال البيع 


5011 


11 5 تطاء 521 
100 


البحث عن بدائل 


560501131 15215 


الخصم الموسمي 


ع2121 56050221 
أسعار موسمية 
5600101217 


البيانات الثانوية 


ععاء 1ع1ع1] 56001012157 
م1011 
جماعات مرجعية ثانوية 


ددااءم | (ه ا أست زرو | ارح اهم سمس 
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5 


أمع022) (812) عطتلاءد 
المفهوم (عصر) البيعي 


15ل ع ط0اتالاء5 


وكلاء البيع 


65 511125 
تكاليف المبيعات 


12 ع1لاء5 
طاعه10 ممم 


البيع الممبهج 
2 51118 
وظيفة المبيعات 
95 5111 
طرق البيع 
ع2116 عطتالاء5 


سعر البيع 


95 511118 
عملية البيع 


ع5 


المرسل 


75 ت77ناع6 561 
الدوافع الانتقائية 


0 معءء2 عكتاععاء5 
الإدراك الاختياري 


كط 201 عكتاععاء5 


التسعير الانتقائى 


معغ 2 عتتتاعه 51 
الحفظط الانتقائي 


0 لم 1[ع5 
الحاجة إلى تحقيق الذات 


أمعع02 511 
المفهوم الذاتي 
077 1ممطظ 1[ء5 
أشخاص ذوو مهن حرة 
واعلتماع] عم اتكرع5 1][ء5 


تجارة التجزئة الذاتية 


1/1211 ه511 
سوق البائع 


أنه 7 عم اتكرعهد 
تنوع الخدمة 


52005 
الخدمات 


526005 
25 ) 
تصنيف الخدمات 


12120 عتك ع5 
خدمة الطلب 


111 متااع5 
وقت التجهيز 
5 21 
مساهمودت 
م5 5111 
مساحة العرض 


لاع مام لاك 


3-0 


2 كنا 


21 


01 212101م5 
متطواع م01 


فواصل الملكية 


560210102 01 5 


فواصل القيم 


115 5011612121 
العينة المتعاقبة 


17ع17اع10 عه كزع 5 
تقديم الخدمة 


5611712 115 


لطاع طهغاص] ع اتكرعد 
الخدمات غير الملموسة 


1/1211 عع تزع 5 
العلامة التجارية للخدمة 


2100111 عن رتل5 
211 
تخ تخطيط المنتج الخدمي 
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25 


5111121101 365 


تحليل الموقف 


© 121111611 5111210131 
التأثيرات الموقفية 


116 512111011021118 
السوق 
5 513 
المبيعات الجوية 


او رفاك 
شعار لفظي 


511011 65 


الأعمال الصغيرة 


5 500131 
الطبقة الاجتماعية 


501101 
البيئة الاجتماعية 


1 50001 
المعلومات الاجتماعية 


11010 غ2 1125م م510 
الشراء من المنزل 


1ع 1118م م510 
لله /18) 


مركز التسوق 


5 )ج5101 
سلع التسوق 


15[ 1128م م5110 
قائمة المشتريات 


أ15آ )امطك 
قائمة مختصرة 


5 1ع 1' 5101 
تخطيط قصير المدى 


5 11[ 5111816 
المحلات ذات النوعية الواحدة 
من السلع 


أع0/1211 أعع 121 ' 511081 
طعه10ممم 


الخيار الأوحد للسوق 
المستهدف 


5 501 
البيع السهل 
501 
مباع 


أوعع لق 501 
وكيل وحيد 


2< 
غير المرغوب فيه 
0 500121 
الفواصل المكانية 
185 اماع17 5060121 


أسعار المناسبات الخاصة 


0115157 50660121120 
صناعة منتخصصة 


5 506012157 
السلع الخاصة 


5 50601215 
متاجر خاصة 


8طناءع11 50021 
التسويق الاجتماعي 


5 50121 
الحاجات الاجتماعية 


137لذطأسممموع] 500121 
المسؤولية الاجتماعية 


1151 50121 
المخاطرة الاجتماعية 


115737 50121 
المسح الاجتماعي 


65 500131 
القيم الاجتماعية 


115 50011621 
أمع02) 


مفهوم التسويق الاجتماعي 


50600601011 
11112 
التجزئة على أساس العوامل 


الاجتماعية والاقتصادية 
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7 


طخ 560101310101 
020 


تحديد المقاييس والمستويات 


5ل 560102101560 
مو اد غطية 


20070 
2100111 


منتج نمطي 


"عل لناوع1" 5ع1م 50 
0005) 
المنتجات الأساسية ”المعتادة“ 


015 5015 
المنتتجات ١‏ لدجو م 


5 0110) 5101115 
وعتلتاءء زا 0 


المحافظة على الوضع الراهن 
للأسعار 


620 1115 لك 
تحفيز ل لطلب 


512157 
515252522125 
تجار (المنتجات الخاصة) 
بالجملة 


25 5011161121 
حاجات روحية 


200110 
المنتحدث الرسمي 


متط0115015م5 
رعاية تجارية 


0 
أصحاب المصلحة 


1151121 س1 51020210 
265 )0 
(510) 
رموز التصنيف الصناعي العام 


55 01 56220210 
مستو ى المعيشة 


اذ 


التدميط (القولبة, التقييبس) 


عط]] مه1)ك 
الشعار الإعلاني المكتوب 


5 511216512 
تدا 
وحدة الأعمال الإستراتيجية 


ط01010) ع1أعع5112 
1/121 


مصفوفة إستراتيجية النمو 
512851 


1113122100 
معلومات إستراتيجية 
مداط عاأعء512 
الخطة الإستراتيجية 
75محطة5 50121160 


100111 ع1 اد 
تعديلات فى أشكال وأغاط 


السلع 


اانا 1ك 


ع1ع560 
مخرود 
101أطهمن) علاع560 


107 ' 5101 
دورة المعخزون 


25 5101115 
قيمة إعطاء أولوية للمنتج على 
الرفورف 
52015 


التخزين 


501:6 )201176111611©© 


تإتاطع]] خطن 51121 
الشراء الروتيني 


212157 ألا8 5121 
المرتب الثابت 


2000| 75155١091١01١ 00| 2 
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79 


21105 
الموردون 


عع 561 1112م م511 
اختيار المورد 


25 
المستلزمات 


24 51121165 
2600005 
الإمدادات والخدمات 


17م ماك 
العرض 


17ت 5112197 
منحنى العرض 


51102011118 5 


منتجحات الدعم 


200015 
ع1م0ءم521265 


مساعدو البائعين (الأشخاص 


الداعمون) 


1ك 
1ل 


177 
شركة تابعة 


2100111 1116و طناك 


المنعج البديل 


5 ]511555 
البيع الاقتراحي 


51101 585 


الحجم الضخم 


511011015 
خدمة فائقة الجودة 


كا لك 
متاجر الخدمة الذاتية 


200600005 


المتاجر الكبيرة 


20671501 


23 


مشرف 


051) ع لطلطء ]5111 
1017 
الولاء الناتم عن ارتفاع تكلفة 
التغيير 


5 511701 
تحليل سوات 
72111 ع011 57106 


قيمة رمزية 


5751121 
101625] 95 


خطوات عملية التنبو الفعال 


20110 
اا ]| 
البيئة المحيطة 


2015 
الدراسات المسحية 


وعناعء ز0 511115721 
أهداف البقاء 


ا ات 
السحوبات (اليانصيب) 


2000| 75155١091١01١ 00| 2 


| اكت |ح |2 |2 | 0 2 | 0 201١‏ 


لا 
0 
لاا 
4# 
7 
2 


511113771 


157لتانا عاوه 1' 
منفعة المهمة 


5لء مصوء 1' 
الفريق البيعي 


1 60561 0 


حملة إثارة الفضول 


لدءعنع 10م ططاء 1' 
5300 


البيئة التكنولوجية 


]2121 ممعاء 1' 
(وع1[ووع1ع) 


التسويق الهاتفي 


2ه عممطمعاء 1' 
تع 1/211 0م011[ 
تجار التجزئة بواسطة التلفون 
أو البريد 
1577 26م طمعاء'1' 
الدراسات المسحية الهاتفية 


"1 22131 1 


معلومات تكتيكية 


5طناع 111 لدع 21 1' 
مام 
خطط التسويق التكتيكية 


0162نم أاعع 21 1' 
الجمهور المستهدف 


5 21856 1' 
وضع التكاليف المستهدفة 
أع11211 أعع :21 1' 
السوق المستهدف 


تناع ]ا أء218 1' 
عتكتاءء زا 0 


الربح المستهدف 


115 1' 
التعرفة الجمركية 


65 10[ 116" 
مبيعات الربط 


1121251212 110 1 
إدارة الوقت 


5 11116 
التسعير على أساس الوقت 
11157نانا عدنا]' 
المنفعة الزمانية 


5 10117 م0 1' 
التخطيط من الأعلى للأدنى 


14 01 مه1' 
أولوية في العقل 
051 1'0601' 


إجمالى التكاليف 


أعع112121 1ه'1' 
100 


إجمالي طلب السوق 


يمتلتماع] ل0ع15ععاء 1' 


البيع عن طريق التلفزيزن 


1610 1' 
1ل 


الإعلان التلفزيوني 


1614 


الفواصل الزمانية 


5ناع1211 اوء 1' 
الاختبارات التسويقية 


0802-6 
تركية أو شهادة 


01 أمعع02ي) عطآ' 
ل 


مفهوم التسويق 


01 خطعمطمم1ء027آ ع1" 
ل 


مراحل تطور الفكر العسويقي 


65 2212 لنقلط]' 
0121 


مقدم الخدمات اللوجستية 


المستقل 


ددااءم | (ه ست زرو | ارح اهم سس 
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11006" 
الترويج التعجاري 


7 1206 1' 
المعرض التجاري 


7 1120128' 
تخفيض السعر لزيادة المبيعات 


5 1120118" 
الطوابع التجارية 


آءمصمطنت لهمه6 001 1' 
220605 
نظم القناة (الوسيلة) التقليدية 


0 
التقليديو نَ 


أنه 1" 
التجربة 


160 
التعامل التجاري (الصفقات) 


11157 10601' 
01/1 1) داع تمع 1/1222 
إدارة الجودة الشاملة 


15 1311316 001 1' 
يجمو عة التكاليف المتغير ةّ 


"10111151 12115 


'1 1206 11501111 


الخصم التجاري 


4110731 ص[ 1306 1' 
علاوة استبدال 


11211 11206" 
العلامة التجارية 


عمتواطا 11206" 
الاسم التجاري 


25 0م011 »10206 1' 
1110[ 


الترويج الموجه للتجار 


215 11121 1' 11 
بائعو الججملة بواسطة للناكاا 
الشاحنات التسويق بالصفقات 
20165 أاتنوط مترلل' 65 لم 1122511' 
التسعير على جزئين الإعلان المنحرك (الجوال) 
ع1مزمءم50165 01 وعم9]' 11127800075 
أغغاط البيع الشخصي النقل 


لا 


11160171 1 11111126 
انا المستهلك الأخير 
التسويق الخفي 
11112101121 
5 1112061 1715 
انخفاض تم ركز المكانة السوقية متغيرات لا بمكن السيطرة 
للمحج عليها 


| ءاج ةا 2١ 6١01232)‏ مو ١ك‏ ا | > | 5 ١‏ »> | > زم 
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11 
100 


الطليب السيع 


5 1م12 
الطبقة العليا 


11101 
2600 
الاتصال الصاعد 


و-0| 
المستخدم 


1151-1177 
سهل الاستعمال 
1100 
مرافق (منافع) 


ع 1011 
111 


و-0| 
المستخدم 


121211 
التنافس غير العادل 


101172 متم نا 
11 
سعر التوصيل الموحد 
كطتلء5 عناو1منا 


(15]) 2102051102 
مقترح البيع الفريد 


5 ]| 101210116 
مستخدم وحيد 


210011 ألاع11 11250 


المنتج غير المدشود "غير 
المدرك” 


11 عناله17 
215 عناله17 


القيمة السعرية 
0 170111 
وعد القيمة 
5175 
القيم 
051) 17311216 


كصعلعط عاطفتيهة17 
سياسة السعر المتغير 


عصتطع ج81 عسنلصء 17 
مكائن البيع الذاتي 


177601 
بانع 


810110377]) ممتاوعة17 
إجازة - عطلة رسمية 


17117 
المصدافية 
2 عتاله7١1‏ 


عتهة!' 40060 عتالهة17 
741 
ضريبة القيمة المضافة 


1721116 +15 


و20 لع805 عتلة17 
التسعير المبني على القيمة 


2218 عونا صا عتلةه17 
القيمة ف استخدام السعر 


2|) 00| 75155١01001١ 01| 2 
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أمعل1وع:2 م171 
نائب رئيس 
ماع11 71121 
التسويق الفيروسي 


لاع مطاع 512 17151012 
الر ؤية المستقبلية 


17151121 
0 1116)) 
الاتصالات المرئية 


10115157 عمطت1ه17 
الصناعات الضخمة 


315 72001 
تقييم الموردين عن طريق 
التحليل 


لدع نمه 17 
10+ اا ) 
منافسة رأسية (عمودية) 


كمتعدا] لمعتايىء 17 
تغبيت السعر رأسيا (عموديا) 


عع المعتاى 17 
التوافق أو التكامل العمودي 
”التكافل الرأسي”“ 


كطناع1 1 لدعتي 17 
220600 


نظام التسويق العمودي 


2 |) 00| 75155١0101١ 01| 2< 


ددن اك لاقني وفنا ع0 عسمكتهة لا 
إستراتيجية الكسب لجميع وقت الانتظار 
الأطراف 
115 

طغناه مط ه-ل1ه 117 الرغبات ١‏ 
التواصل الشفوي (المنطوق) 1 
تكن 7 
لمخم هت 117011 مخزن 1 
رأس المال العامل - 

افاءلتن كنا 
علصوظ 11701104 الضمان 2 
الببك الدولي 0 
5 17261 م 
1120 1170110 النقل المائي 0 

(117'100) 21226101دع 01 
منظمة التجارة العالمية 1212215 1 
تجار الجملة 5 
1 
"كنا 0 ووع مع طذا11 117 ل 
الرغبة في الشراء 7 
مم 510 11710017 


نافذة العسوق 


أع1/1211 طخدملا و 11017ء لا 
سوق الشباب لمر 
الصفحات الصفراء للإعلان 


72011 2 
منطقة جغرافية تغيير القبوات 
65 20116 5 72610 
أجر الشحن انعدام العيوب 
15 72,0116 000 ماك 

منطقة التسعير الرمز البريدي 
210000 


التسريع 


